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 Abstrakt 
Tato diplomová práce je zamČĜena na elektronické reverzní aukce a jejich použití ve 
stavebních firmách. V teoretické þásti práce jsou definovány pojmy podnikový nákup a 
aukce a je zde popsán prĤEČh elektronické aukce. Praktická þást analyzuje pomocí 
dotazníkového šetĜení a pĜípadové studie situaci ve stavební praxi. NáslednČ jsou 
navrhnuta doporuþení pro zajištČní bezproblémového prĤEČhu aukce.  
 
Klíþová slova 
Elektronická reverzní aukce, nákup, Ĝízení nákupu, výbČrové Ĝížení, dotazníkové šetĜení, 
SĜípadová studie. 
  
 
 
Abstract 
This diploma thesis is focused on reverse e-auctions and their utilization in construction 
companies. In theoretical part of the work are terms of purchase and auction defined and 
described process of e-auction. The practical part analyzes situations in construction 
companies by questionnaire survey and case study. Consequently recommendations for 
provision of carefree process of e-auction are proposed. 
 
Keywords 
Reverse e-auctions, purchase, purchasing management, tender, questionnaire survey, 
case study.  
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1. ÚVOD 
V dobČ ekonomické krize je þastČji než kdy jindy vidČt snaha spoleþností o snížení 
variabilních i fixních nákladĤ. Jedním z mnoha nástrojĤ ke snížení nákladĤ spoleþností 
jsou elektronické reverzní aukce. Ve stavebnictví jsou þasto terþem kritiky, ale je 
]Ĝejmé, že jejich používání vede ke znaþným finanþním úsporám. O jejich kladném 
SĜínosu svČGþí stále se zvyšující zájem o jejich využívání.  
Velmi þasto diskutovaným tématem ve stavebnictví je také netransparentnost 
výbČrových Ĝízení a korupce pĜi zadávání veĜejných zakázek. Elektronizace nákupních 
procesĤ nejenže snižuje náklady, ale také výraznČ omezuje možnost korupce pĜi 
obchodování. V zákonČþ. 137/2006 Sb., o veĜejných zakázkách je již ukotvena možnost 
používat elektronické reverzní aukce jako prostĜedek pro hodnocení nabídek 
v zadávacích Ĝízeních.  
Cílem této práce je analyzovat využívání elektronických reverzních aukcí ve 
stavebnictví. Na základČ vyhodnoceného dotazníkového šetĜení budou formulována 
doporuþení, která by mohla pomoci zajistit bezproblémový prĤEČh elektronických 
reverzních aukcí ve stavebnictví.  
StČžejní metodou sbČru dat pro tuto analýzu je dotazníkové šetĜení, které probČhlo v létČ 
a na podzim roku 2013 na území celé ýeské republiky. ZjištČní z dotazníkového šetĜení 
jsou doplnČna o dvČ pĜípadové studie, které probČhly na obchodních oddČleních dvou 
stavebních firem na MoravČ na podzim roku 2013. Firmy byly zvoleny tak, aby 
prezentovaly na jedné stranČ pohled poĜadatele elektronických reverzních aukcí a na 
stranČ druhé neménČ dĤležitý pohled úþastníka tČchto aukcí.  
Práce je rozdČlena na dvČþásti. První, teoretická þást se vČnuje podnikovému nákupu a 
jeho Ĝízení. Pozornost je dále vČnována aukcím. Je zde definován termín aukce a jsou 
vysvČtleny jednotlivé typy aukcí. V práci je popsán prĤEČh elektronické reverzní aukce, 
od její pĜípravy až po vyhodnocení. Jedna kapitola je vČnována vzhledu aukþní sínČ 
elektronické aukce.  
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V praktické þásti je provedena analýza dotazníkového šetĜení. Jsou zde stanoveny 
hypotézy, které jsou na základČ výsledkĤ dotazníkového šetĜení vyhodnoceny. Také 
jsou zde popsány závČry pĜípadové studie.  
V závČru jsou popsány výsledky praktické þásti práce a formulována doporuþení pro 
uživatele elektronických aukcí ve stavební praxi.    
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2. PODNIKOVÝ NÁKUP 
V této kapitole jsou identifikovány obecné funkce a cíle podnikového nákupu. Kapitola 
se blíže zabývá procesy, které jsou specifické pro nákup ve stavební praxi. Jsou zde 
definovány pojmy jako úþastníci nebo zpĤsoby výstavby.  
Základním úkolem podnikového nákupu je zabezpeþit chod výrobních i nevýrobních 
procesĤ podniku, a to zajištČní pokrytí podnikových potĜeb. Nákup je jednou ze tĜí 
hlavních funkcí podniku, mezi které dále patĜí funkce výrobní, která zabezpeþuje 
vytváĜení podnikových výkonĤ a funkce prodejní, která je zodpovČdná za smČnu 
podnikových výkonĤ na trhu. [1] 
Od nákupu podnik oþekává efektivní splnČní potĜeb s co nejnižšími náklady, vþetnČ 
nákladĤ dopravních, transakþních a dalších, pĜi zachování vysoké kvality a pĜijatelného 
rizika. V souþasné dobČ je plnČní tČchto požadavkĤ usnadnČno vyspČlostí 
komunikaþních technologií. [2] 
2.1 Funkce a cíle podnikového nákupu  
Jak bylo zmínČno výše, nákup se stará o efektivní zabezpeþení procesĤ. ZajišĢuje tedy 
pokrytí výrobních i nevýrobních procesĤ surovinami, materiálem, výrobky a službami 
v požadovaném množství, þase, kvalitČ a místČ.  
Pro správné plnČní této funkce je nutné hlavnČ co nejpĜesnČji zjišĢovat pĜedpokládané 
množství materiálu a služeb, volit optimální zdroje krytí, efektivnČ využívat zásoby a 
starat se o kvalitu nakupovaného materiálu a služeb.  
Protože se podnik nachází v tržním prostĜedí, je nutné se zabývat také vyhledáváním 
nových materiálových zdrojĤ a snažit se o udržování dlouhodobých stabilních 
obchodních vztahĤ s dodavateli. Tato stabilita je zajištČna informovaností stran o 
SĜedpokládaném vývoji zdrojĤ a potĜeb. [1] 
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Cílem podnikového nákupu je v první ĜadČ snížení nákupních nákladĤ. Vhodné je 
zamČĜit se nejen na snížení poĜizovací ceny ale i na snížení nákladĤ na poĜízení, mezi 
které se Ĝadí náklady na dopravu, pojistné, apod. PĜi plnČní tohoto cíle je dĤležité dbát 
na to, aby byly dodržovány i cíle ostatní, protože zde dochází k pĜímému ovlivĖování. 
Dále totiž jde také o zvyšování jakosti nákupu, kam se Ĝadí jakost poĜizovaného zboží þi 
služeb a jakost nákupních podmínek. Ta se týká pĜedevším doby dodání, pĜípadného 
servisu, záruþních podmínek a dodržení cen a obchodních podmínek. Dalším cílem je 
zvyšování flexibility nákupu a snižování nákupního rizika, které se zvyšuje se snižující 
se jakostí. [3]  
Hlavním úkolem nákupního oddČlení podniku je výrobní a nevýrobní nákup. Výrobním 
nákupem se rozumí zajištČní materiálu a služeb pro výrobu a odbyt. ZamČĜuje se 
SĜedevším na nákup pĜímého materiálu a surovin. Nevýrobní nákup zastupují položky, 
které s výrobou pĜímo nesouvisí. Mezi nČ mohou patĜit nemovitosti, stroje, investice 
nebo režijní materiál. Dalším úkolem je strategický nákup, který vytváĜí systém 
nakupování. Rozhoduje tedy o tom, jak se nakupuje a jaká bude budoucí nákupní 
strategie podniku. [4]  
2.2 Nákup v investiþních projektech  
Ve výstavbČ se ve velmi malé míĜe uskuteþĖují „vnitĜní“ dodávky výrobkĤ, tj. vlastní 
produkcí investorem. Naopak velké zastoupení zde má nákup. Nákupní know-how 
firmy mĤže být velkou konkurenþní výhodou. Aby bylo této konkurenþní výhody 
dosaženo, musí podnik dodržovat souhrn urþitých podmínek. DĤležité je rozvíjet 
znalosti nákupþích, vČnovat pozornost týmové spolupráci nebo sledovat vývoj 
technologií. [5] 
2.2.1 Úþastníci výstavby 
Òþastníky výstavby rozumíme všechny subjekty (fyzické i právnické osoby), kterých se 
výstavba pĜímo dotýká.  
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Investorem rozumíme fyzickou nebo právnickou osobu, která zajišĢuje financování 
stavby. Investor mĤže být souþasnČ stavebníkem. Pokud jím není, je zpravidla 
zastupován stavebním dozorem, který provádí kontrolu stavebních prací, aby byla 
provedena dle projektové dokumentace a dle platných norem. Požadavky na stavební 
dozor jsou uvedené ve stavebním zákonČþ. 183/2006 Sb. Povinnosti stavebního dozoru 
mohou být zajištČny stavbyvedoucím. [6] 
Projektantem je fyzická nebo právnická osoba, která dodává dokumentaci projektu. 
Zhotovitelem stavby je fyzická nebo právnická osoba, která stavbu realizuje, a 
dodavatelem rozumíme úþastníka, který dodává vlastní produkty, práce nebo služby 
související s výstavbou. Za úþastníka výstavby ho považujeme pouze v pĜípadČ, že svou 
þinnost vykonává na staveništi.  
Subdodavatel je opČt fyzická nebo právnická osoba, která dodavateli dodává dílþí 
dodávky. Dalším úþastníkem výstavby mĤže být právník, který se stará o smlouvy, nebo 
architekt, který Ĝeší pĜedevším interiérové dispozice stavby, její umístČní v terénu nebo 
design. [7]  
2.2.2 Stavby  
Existují rĤzná hlediska, podle kterých mĤžeme þlenit druhy staveb v závislosti na 
organizování nákupu. Hlavním hlediskem je rozdČlení podle využití staveb na stavby 
pozemní, technologické, inženýrské, dopravní a vodohospodáĜské. Dalším kritériem je 
složitost stavby. NČkteré stavby jsou jednoduché a pĜistupuje se k nim jako k dalším 
mnoha stavbám, které byly realizovány v minulosti a stejnČ tak se pĜistupuje i 
k nákupĤm souvisejícím s tČmito stavbami. Na druhé stranČ jsou stavby, které jsou 
velmi složité a vyžadují individuální pĜístup k celému prĤEČhu výstavby, a to i 
z hlediska nákupu. NeménČ dĤležitým hlediskem je zpĤsob výstavby. [5] 
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3. ěÍZENÍ NÁKUPU 
V této kapitole je Ĝešena otázka Ĝízení nákupu a zabývá se problematikou zadávacího 
Ĝízení stavebních zakázek. Jsou zde definovány jednotlivé druhy zadávacích Ĝízení a 
jejich prĤEČh ze zadavatelského a dodavatelského pohledu. Další þást je vČnovaná 
informaþním systémĤm a controllingu Ĝízení nákupu.  
V oblasti nákupu jsou rozlišovány dva druhy trhĤ. První typ trhu zahrnuje vztahy mezi 
výrobci, obchodníky a koneþnými spotĜebiteli a nazývá se spotĜebitelský, druhý typ trhu 
nezahrnuje koneþného spotĜebitele a nazývá se trhem výrobcĤ. Na trhu výrobcĤ vznikají 
jiné pĜístupy k nákupnímu chování než na trzích spotĜebitelských.  
Následující þást je vČnována trhu výrobcĤ a zabývá se situací uvnitĜ podniku. Shrnuje 
GĤležité kapitoly managementu nákupu se zamČĜením na stavební podnik a jeho 
zvláštnostem oproti podniku prĤmyslovému.   
3.1 Situaþní analýza  
Smyslem situaþní analýzy je sledování okolností, které ovlivĖují nákupní rozhodnutí 
tak, aby mohly být využity pĜípadné šance a aby docházelo ke snižování rizik 
SĜípadných hrozeb a to i v okolí firmy i pĜímo ve firmČ samotné.  
Situaþní analýza zkoumá stav uvnitĜ firmy a prostĜedí, ve kterém se firma nachází a 
které ji nČjakým zpĤsobem ovlivĖuje. ZamČĜuje se na silné a slabé stránky, které 
ovlivĖují nákupní þinnost. Výsledkem mohou být zmČny v chování podniku, které se 
projeví zmČnou výkonĤ, zmČnou množství nebo cen. Souþástí situaþní analýzy je 
analýza vlastního nákupního potenciálu. [2] 
V nákupní praxi mĤže být situaþní analýza prospČšná napĜ. pĜi výbČru dodavatelĤ a 
dodavatelských trhĤ nebo pĜi rozhodování o nákupu. Využívají se informace primární, 
které jsou získávány pĜímo k danému úþelu, nejþastČji metodou dotazování a sekundární 
informace, které byly vytváĜeny již dĜíve a za jiným úþelem. Mezi sekundární informace 
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patĜí zprávy nákupþích o dodavatelích, a dodacích podmínkách, poznámky o 
obchodních jednáních þi statistické pĜehledy. [8] 
3.2 PotĜeby a plánování nákupu  
Plánování nákupu materiálu úzce souvisí s plánem materiálové spotĜeby. Ve 
stavebnictví se nejþastČji spotĜeba orientuje na období, pĜesnČji ĜHþeno na jednotlivé 
zakázky. Východiskem pĜi stanovení spotĜeby je tedy zakázka, která je nositelem 
primární spotĜeby.  
Základní metodou plánování potĜeby materiálu nákupem je tzv. bilanþní metoda. Název 
je odvozen od podstaty metody, protože ta Ĝeší bilanci mezi zdroji a potĜebami. Zdroji 
v tomto pĜípadČ rozumíme zásoby, které jsou pro dané období k dispozici a dodávky, 
které jsou v daném období uskuteþQČny. PotĜebou je myšlena spotĜeba materiálu 
v tomto období.  
Plán nákupu je realizován postupnČ ve þtyĜech krocích. Prvním krokem je výpoþet 
materiálové spotĜeby v plánovaném období. Druhým krokem je urþení pojistné zásoby, 
která by mČla zajistit výrobu pĜi možném zpoždČní následující dodávky. Dalším krokem 
je zjištČní oþekávané zásoby na poþátku plánovacího období, ve které je zahrnut 
materiál, kterým podnik disponuje z pĜedchozích plánovacích období a posledním 
krokem je výpoþet potĜeby dodávek. [3]  
Tento proces lze zapsat rovnicí:  
ܦ௢ = ܯ௦௞ + ܼ௣ െܼ௢     (3-1) 
Kde:  
 Do … potĜeba dodávek v plánovacím období  
 Msk … spotĜeba v plánovacím období  
 Zp … stanovená pojistná zásoba 
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 Zo … oþekávaná zásoba na poþátku plánovacího období  
3.2.1 Opakovaný nákup 
Opakovaným nákupem se rozumí zásobování. PĜi opakovaném nákupu se podnik Ĝídí 
obchodními kritérii, kterými mohou být napĜ. zmČna ceny, termín dodávky nebo 
garanþní služby. V tomto se lze Ĝídit interními dokumenty podniku jako je katalog 
zboží, který dává informace o vývoji cen a o stavu zásob nebo katalog dodavatelĤ, který 
je zpČtnou vazbou na známé dodavatele. Tyto katalogy je nutné systematicky 
aktualizovat, aby mohly podávat pravdivé informace.  
Pro hodnocení dodavatelĤ se používají parametry cena a jakost produktu, dodržování 
termínĤ a úroveĖ služeb dodavatele. [9] 
3.2.2 Nákup nového produktu  
V pĜípadČ, že podnik nakupuje nový produkt, jsou pĜedmČtem vyjednávání kromČ ceny, 
jakosti a termínĤ jako pĜi opČtovném nákupu, také technické vlastnosti produktu a 
podmínky nákupu. Podmínkami nákupu se rozumí þasové rozložení dodávek, minimální 
dodávané množství, podmínky pĜepravy, zabezpeþení dodávky nebo podmínky údržby a 
oprav. [9] 
3.3 VýbČrové Ĝízení 
VýbČrové Ĝízení je postup, kterým je vybírán dodavatel zboží nebo služeb. Ve 
stavebnictví jsou nejþastČjšími pĜedmČty výbČrových Ĝízení zhotovování staveb a 
subdodávky prací. VýbČrové Ĝízení provádí investor za úþelem vybrání nejvhodnČjšího 
zhotovitele.  
3.3.1 PĜíprava 
Ve fázi pĜípravy výbČrového Ĝízení jsou vybírání potenciální zhotovitelé, nejþastČji 
stavební firmy na základČ referencí, osobních zkušeností a doporuþení. Tyto stavební 
firmy jsou potom osloveny a seznámeny se základními parametry, jako projektová 
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dokumentace na zhotovitele stavby, období výstavby a technické požadavky. Je také 
stanovena organizace výbČrového Ĝízení, hlavnČ jeho prĤEČh, poþet kol a zpĤsob 
vyhlášení vítČze.  
3.3.2 Realizace  
UchazeþĤm je pĜedána dokumentace pro výbČr zhotovitele a sdČleny termíny 
výbČrového Ĝízení. Uchazeþi poté zpracují cenovou nabídku, nejþastČji formou 
položkového rozpoþtu do pĜedložených výkazĤ výmČr. U složitČjších nebo 
objemnČjších staveb je vhodným doplnČním také harmonogram výstavby. ýasto se 
SĜistupuje k vícekolovému výbČrovému Ĝízení.  
Nabídky jednotlivých uchazeþĤ jsou investorem porovnány na základČ kritérií jako je 
cena, reference nebo zkušenosti z pĜedchozí spolupráce a na základČ tohoto porovnání 
je vybrán nejvhodnČjší uchazeþ, se kterým je následnČ uzavĜena smlouva o dílo, jejíž 
podmínky jsou upraveny v zákonu þ. 89/2012 Sb., obþanský zákoník.  
UzavĜením smlouvy o dílo se z uchazeþe stává zhotovitel, který je zavázán na svĤj 
náklad a nebezpeþí provést pro objednatele dílo. Tímto dílem se rozumí zhotovení urþité 
YČci a dále údržba, oprava nebo úprava vČci. [10] 
Jiná situace nastává, když se firma úþastní výbČrového Ĝízení na veĜejné zakázky. 
3.4 Zadávací Ĝízení  
VýbČrové Ĝízení nebo též zadávací Ĝízení dle zákona þ. 137/2006 Sb., o veĜejných 
zakázkách je proces, kterým je vybírán dodavatel práce, produktu nebo zajišĢovatel 
služby pro vyhlašovanou zakázku. Zadávací Ĝízení vypisuje státní nebo veĜejná instituce 
þi soukromý investor. Jejich snahou je zisk nabídky za co nejvýhodnČjších cenových a 
SĜedem stanovených podmínek zadavatele. [11] 
Vyhlášení zadávacího Ĝízení se mĤže uskuteþnit na základČ pĜímého vyzvání investorem 
nebo uveĜejnČním oznámení o zadávacím Ĝízení. 
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Závazek uchazeþe vzniká souhlasem s podmínkami zadávacího Ĝízení. Tímto souhlasem 
se rozumí splnČní podmínek zadávacího Ĝízení a pĜedložení nabídky. Úþast uchazeþe 
v zadávacím Ĝízení je dobrovolná, ale odstoupení v prĤEČhu konání zadávacího Ĝízení 
PĤže být sankciováno. Nabídka uchazeþe musí být pĜedložena ve stanoveném termínu a 
musí být platná po celou dobu požadovanou zadavatelem. [12]  
Rozhodnutí o úþasti uchazeþe v zadávacím Ĝízení ovlivĖují dosavadní zkušenosti 
s investorem a jeho reference na trhu, kvalita zpracování projektové dokumentace, texty 
smluv, zpĤsob stanovení ceny nebo možnost pĜípadného navýšení ceny za položky 
víceprací.  
3.4.1 Typy zadávacích Ĝízení  
Základní typy zadávacích Ĝízení lze nazvat otevĜené, jednostupĖové, dvoustupĖové a 
jednací.  
OtevĜené zadávací Ĝízení je používáno pĜedevším pro projekty s menším rozsahem. 
0Ĥže být zpracováno neomezeným poþtem uchazeþĤ. Oznámení vyzývá uchazeþe 
k pĜedložení nabídky a prokázání pĜíslušné kvalifikace. Dokumentace projektu je 
v takovém pĜípadČ pĜístupná u zadavatele zadávacího Ĝízení nebo u jím povČĜeného 
subjektu.  
Výhodu v tomto typu zadávacího Ĝízení spatĜují pĜedevším místní menší a stĜední 
dodavatelé, kteĜí se mohou uchytit ve veĜejném sektoru, získat nové zakázky a 
reference. VýbČr dodavatele v tomto pĜípadČ je složitČjší a þasovČ nároþQČjší, protože 
investor dostává velké množství nabídek, které mezi sebou musí porovnat.  
3Ĝi jednostupĖovém zadávacím Ĝízení oslovuje investor uchazeþe nejþastČji na základČ 
vlastní databáze dodavatelĤ. PĜíprava podkladĤ zadávacího Ĝízení trvá obvykle delší 
dobu, protože uchazeþ nespolupracuje na vypracování podkladĤ a projektu.  
DvoustupĖové zadávací Ĝízení se užívá v pĜípadČ, že investor oþekává více zmČn 
technického i jiného charakteru, dodávky mají specifický charakter a jsou nutné 
SĜípravné práce pĜed zahájením výbČrového Ĝízení nebo v pĜípadČ, že projektové práce 
 22 
 
jsou souþástí vlastní realizace projektu. Principem tohoto zpĤsobu zadávacího Ĝízení je 
na základČ výsledkĤ prvního kola zapojit uchazeþe do projektových prací. Uchazeþ má 
v tomto pĜípadČ možnost pĜipomínkovat projektovou dokumentaci, výbČr použitých 
materiálĤ a technologií. NáslednČ provede jejich ocenČní. Je tedy požadována vysoká 
míra aktivní spolupráce mezi investorem a dodavatelem po celou dobu zadávacího 
Ĝízení.  
V pĜípadČ jednacího zadávacího Ĝízení investor jedná s uchazeþi na základČ podaných 
nabídek o konkrétní podobČ projektu a smluv. Jednací zadávací Ĝízení se užívá 
nejþastČji, když má zadavatel zkušenosti s uchazeþem z pĜedchozích projektĤ. Tento typ 
Ĝízení je spojen s nízkými náklady zadavatele na pĜípravu podkladĤ a nízkými náklady 
uchazeþe na vypracování nabídky. Tento typ Ĝízení není vČtšinou užíván ve veĜejném 
sektoru, protože jednotlivé nabídky není možné jednoznaþQČ vyhodnotit. V soukromém 
sektoru je nejþastČji využíván v souvislosti s developerskými projekty. [12] 
3.4.2 Zadávací podmínky a podklady pro zadávací Ĝízení 
Investor spolupracuje s projektantem nebo s vybraným dodavatelem technologie na 
SĜípravČ zadání pro zadávací Ĝízení. Souþástí podkladĤ je dokumentace pro stavební 
práce, technologická dokumentace vþetnČ seznamĤ dodavatelĤ technologických zaĜízení 
a seznamy strojĤ a zaĜízení.  
V praxi stupeĖ zadávací dokumentace kolísá mezi dokumentací pro provedení stavby 
s podrobným výkazem výmČr a pomČrnČ nepĜesnou dokumentací pro územní Ĝízení 
nebo pro stavební povolení s neúplným výkazem výmČr, popĜípadČ ocenČní formou 
agregovaných položek.  
Platí, že cenová nabídka vypracovávaná na základČ dokumentace pro územní Ĝízení je o 
30 – 50 % rozdílná od celkových investiþních nákladĤ. Problematické je také zadání, 
jehož souþástí není výkaz výmČr. Uchazeþ se v tomto pĜípadČþasto rozhoduje o úþasti 
v zadávacím Ĝízení na základČ možnosti o navýšení smluvní ceny, která je Ĝešena ve 
smlouvČ o dílo formou víceprací. [12] 
 23 
 
Ze zákona þ. 137/2006 Sb., o veĜejných zakázkách vyplývá, že zadávací podmínky musí 
být jasné a urþité. Základem zadávací dokumentace je co nejpĜesnČjší vymezení 
SĜedmČtu veĜejné zakázky, provedené natolik podrobným, srozumitelným a co do 
významu jednotlivých údajĤ jednoznaþným zpĤsobem, který umožní samotné sestavení 
nabídky, její následné transparentní zhodnocení investorem a poté i následné objektivní 
SĜezkoumání toho, zda investor hodnotil nabídky takovým zpĤsobem, jakým mČl.  
Ze zadávací dokumentace musí být zcela jednoznaþQČ patrno, v jakých otázkách a jak 
konkrétnČ spolu budou nabídky soutČžit. Jsou-li zadávací podmínky natolik nejasné, že 
objektivnČ pĜipouštČjí rozdílný výklad ohlednČ požadavkĤ na zpracování nabídky nebo 
zpĤsob hodnocení, je postup investora fakticky nekontrolovatelným, a tedy porušujícím 
zásadu transparentnosti zadávacího Ĝízení. [13] 
3.4.3 Cena a platební podmínky  
Z pohledu uchazeþe v zadávacím Ĝízení rozhoduje nabídková cena o rentabilitČ zakázky. 
Cena je stanovena dohodou smluvních stran a je souþástí smlouvy o dílo.  
Z pohledu tvorby ceny se zadávací Ĝízení dČlí na zadávací Ĝízení s pĜedloženým 
výkazem výmČr zadavatele, ocenČní projektové dokumentace bez výkazu výmČr a 
ocenČní podkladĤ formou pevné ceny.  
Pro uchazeþe je nejjednodušší první pĜípad, kdy ocení jednotlivé položky výkazu výmČr 
jednotkovými cenami. Výkaz výmČr je tedy z pohledu uchazeþe nejdĤležitČjší þástí 
zadání. Druhý pĜípad pĜedstavuje pro uchazeþe riziko, protože musí na základČ 
technického popisu specifikovat položky sám, a to i za pĜedpokladu, že je popis 
nejednoznaþný.  
Platební podmínky urþují formu a zpĤsob úhrady za vykonanou práci a jsou souþástí 
smlouvy o dílo. NejþastČjším zpĤsobem je úhrada 90 – 95 % ceny stavebního díla na 
základČ pĜedání investorovi a 5 – 10 % ceny je uhrazeno po uplynutí záruþní doby díla a 
PĤže být použito na odstranČní vad a nedodČlkĤ.  
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V prĤEČhu realizace stavebních prací se þasto vyskytují požadavky na vícepráce, které 
nebyly souþástí podkladĤ pro výbČrové Ĝízení a nejsou tedy souþástí nabídky 
dodavatele. Požadavky na vícepráce vznikají nejþastČji z dĤvodu úprav projektové 
dokumentace, zmČn rozsahu prací, pĜímých požadavkĤ investora na jiný druh materiálĤ 
nebo technologií nebo z dĤvodĤ zavinČní dodavatelem, které nejsou hrazené investorem 
a vznikly napĜíklad kvĤli nedodržení deklarované kvality dodavatelem. [12] 
Tímto problémem se zabývá claimový management. V tuzemsku se pod výrazem claim 
rozumí zmČna, která má pĜímý þasový a finanþní dopad, kdy dodavatel pĜedkládá 
objednateli požadavek na úhradu vícenákladĤ a sdČluje mu zmČny v porovnání 
s pĤvodnČ odsouhlaseným þasovým plánem postupu prací. Každý claim je tedy možné 
chápat jako vícepráce pĜedložené dodavatelem. Úhrada je potom podmínČna dalším 
jednáním s objednatelem, ale není samozĜejmostí. [14] 
3.4.4 Vyhodnocování zadávacího Ĝízení  
V první þásti vyhodnocení se kontroluje pouze kompletnost a formální správnost 
SĜedložených nabídek. Vlastní vyhodnocovací proces pĜedstavuje porovnání pĤvodních 
SĜedstav zadavatele s nejvýhodnČjší nabídkou. V rámci vyhodnocování se provČĜují 
technické, smluvní a finanþní podmínky.  
V pĜípadČ nabídek na pevnou cenu je jednodušší, protože není nutné kontrolovat 
jednotlivé výmČry prací. V pĜípadČ alternativních technických Ĝešení je porovnávání 
obtížnČjší, ale mĤže vést ke znaþným finanþním úsporám zadavatele. [13] 
3.5 Informaþní systém nákupu  
Hlavní funkcí informaþního systému je evidovat a tĜídit informace, shromáždČné a 
vložené do systému povČĜenými pracovníky a poskytovat výstupy všem firemním 
oddČlením. Tyto informace se bezprostĜednČ týkají chodu celého podniku. Pro nákup 
jsou nejdĤležitČjší informace o cenách, dodavatelích a podmínkách. [4] 
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Informaþní systém není omezen jen na operativní problémy, ale slouží i k podpoĜe 
strategických rozhodnutí. Jejich využití je možné pĜi zpracování prĤzkumu nákupních 
trhĤ. [3]  
Z hlediska podnikové problematiky rozlišujeme informaþní systémy podle druhu 
informací, které poskytují. Jedná se o podnikohospodáĜské informaþní systémy, které 
informují o podnikovém plánování, zahrnují zpravodajské, kontrolní, analyticko-
informaþní a hodnotovČ a množstevnČ orientované evidenþní systémy. Dále jde o 
manažerské informaþní systémy, které slouží managementu k podpoĜe v dokumentaci a 
k výbČru informací, plánování a kontrole. [2] 
3.6 Controlling Ĝízení nákupu  
Cílem controllingu není jen pĜezkušování daného stavu vzhledem k plánu, ale i zajištČní 
toho, aby byly eliminovány poruchy ovládnutím Ĝízeného procesu.  
Controlling Ĝízení nákupu probíhá v šesti krocích. Prvním krokem je stanovení cílĤ, 
dalším je analýza skuteþnosti, na kterou navazuje analýza odchylek a plánování 
opatĜení. Následuje stanovení nových ukazatelĤ plánu a posledním krokem je informace 
o výsledcích. [15] 
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4. AUKCE  
Aukce jsou v nejširším smyslu tržním mechanismem, který vyrovnává nabídku a 
poptávku. Aukce poskytuje mechanismus pro vyjednávání mezi kupujícími a 
prodávajícími. Proces, kterým se vytváĜí koneþná cena je explicitní a je dobĜe 
srozumitelný a pochopitelný všem úþastníkĤm aukce. Aukce jsou také þasovČ ménČ 
nároþná v porovnání s cenovým vyjednáváním. [16]  
 
Obr. 4-1 Typy aukcí podle poþtu prodávajících a kupujících [16] 
Jak je patrné z obrázku 4.1 Typy aukcí podle poþtu prodávajících a kupujících, 
standardní aukce jsou zamČĜené na prodej. Charakteristickým znakem pro tyto aukce je 
jeden prodávající a vČtší poþet kupujících, kteĜí urþují koneþnou cenu. Reverzní aukce 
jsou orientovány na nákup a mají jednoho nakupujícího a vČtší poþet prodejcĤ. V tomto 
SĜípadČ koneþnou cenu urþují prodejci. Kombinací pĜedchozích dvou typĤ aukcí je 
aukce dvojitá, která zahrnuje více kupujících i prodávajících.  
Dále je dĤležité rozdČlení aukcí na otevĜené a uzavĜené. PĜi otevĜených aukcích je 
možné vidČt nabídky ostatních uchazeþĤ, pĜi uzavĜených aukcích nabídky vidČt nejsou, 
jsou podávány napĜíklad v zalepených obálkách.  
 27 
 
Je tĜeba rozlišit také aukce s rostoucí cenou, kdy výsledkem je nejvyšší cenová nabídka, 
kterou nČkdo uþinil a aukce se snižující se cenou, kdy se snižuje cena do té doby, než se 
objeví první nabídka. Tato aukce mĤže volnČ pĜejít zpČt do pĜedchozího modelu. 
4.1 Typy aukcí  
V následující kapitole jsou popsány rozdíly mezi rĤznými možnými mechanismy aukcí. 
Každý typ aukce je vhodný pro prodej nebo nákup jiného druhu zboží nebo služeb. Pro 
urychlení prĤEČhu aukcí mĤže být stanovena hodnota minimálního pĜírĤstku ceny. 
V aukcích mĤže být stanovena tzv. rezervní cena. Tato cena dává prodávajícímu 
možnost neprodat objekt, pokud se nejvyšší nabídka nepĜehoupne právČ pĜes tuto 
rezervní cenu.  
Výše už byl popsán rozdíl mezi nákupní a prodejní aukcí, uzavĜenou nebo otevĜenou 
aukcí a aukcí s klesající nebo stoupající cenou. Tato kapitola se jimi tedy už nebude 
zabývat.  
4.1.1 Anglická aukce  
Je nejznámČjším typem aukce. Anglická aukce je známá z dražebních síní, kde se draží 
umČlecké pĜedmČty, nemovitosti nebo ojeté automobily. Jedná se o otevĜenou aukci se 
zvyšující se cenou. Prodávající zaþíná aukci na nízké cenČ a postupnČ cenu navyšuje, 
dokud se nenajde nČkdo, kdo by s navýšenou cenou souhlasil. Aukci tedy vyhraje 
~þastník s nejvyšší nabídkou a tuto vydraženou þástku potom zaplatí. [16] 
4.1.2 Japonská aukce 
Tato aukce se velmi podobá anglické aukci. Rozdíl je v tom, že pĜi každém zvýšení 
ceny se ostatní úþastníci musí vyjádĜit, jestli v dané aukci chtČjí pokraþovat nebo z ní 
chtČjí odstoupit. [16] 
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4.1.3 Holandská aukce  
V tomto typu aukce je cena stanovena vysoko a postupnČ se snižuje, dokud nČkterý 
z úþastníkĤ není ochoten zaplatit prĤEČžnou cenu a nezastaví dražbu. Tento úþastník 
zaplatí tuto prĤEČžnou cenu. [16] 
4.1.4 Aukce první ceny  
Jde o uzavĜenou aukci, kdy úþastník sdČlí svou nabídku prodávajícímu bez znalosti 
nabídek ostatních uchazeþĤ. VítČzem je úþastník s nejvyšší nabídkou a tuto cenu musí 
zaplatit. Tento typ aukcí je využíván i u reverzních aukcí a tímto zpĤsobem je zadáváno 
velké množství veĜejných zakázek. V tomto pĜípadČ je vítČzem úþastník s nejnižší 
nabídnutou cenou. [16] 
4.1.5 Aukce druhé ceny  
Také se jí Ĝíká Vickreyova aukce, podle Williama Vickreye, jejího zakladatele, který je 
nositelem Nobelovy ceny za ekonomii z roku 1996. Jedná se opČt o uzavĜenou aukci, 
vítČzem se stává úþastník s nejvyšší nabídkou, ale zaplatí druhou nejvyšší nabídku. Tato 
aukce není bČžnČ používaná, používá se nejvíce pro teoretické analýzy, ale uplatĖuje se 
i v elektronickém obchodování B2B (business to business). [16] 
4.1.6 Více-položkové a více-objektové aukce  
Jedná se o typy aukcí, kdy kupující nebo prodávající draží jeden typ objektu v nČkolika 
položkách. Pokud jsou tyto položky nebo objekty požadovány sekvenþQČ, je možnost 
provést postupnČ jedno-objektové nebo jedno-položkové aukce a tento prĤEČh nepĜináší 
odlišnosti od výše uvedených aukcí. [16] 
4.1.7 Kombinatorické aukce  
Pokud se draží více objektĤ simultánnČ, jedná se o kombinatorickou aukci. Pro tyto 
aukce je typické, že uchazeþ je ochoten nabídnout vyšší cenu za urþitou kombinaci 
objektĤ, než kdyby se tyto objekty dražily samostatnČ. V takových pĜípadech probíhají 
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aukce, kde úþastníci pĜedkládají nabídky na rĤzné kombinace objektĤ, a prodávající 
rozhoduje, které z tČchto kombinací jsou pro nČj akceptovatelné. [16] 
4.2 Elektronické reverzní aukce  
Elektronické reverzní aukce se využívají k výbČru dodavatele, ke kterému dochází 
online v prostĜedí internetu, kdy mohou úþastníci okamžitČ reagovat na pokles celkové 
ceny snižováním svých nabídek. ZjednodušenČ se jedná o interaktivní vyjednávání o 
cenČ a dodavatelských podmínkách.  
Elektronické reverzní aukce jsou pro podnik vhodné zejména v pĜípadČ, kdy jsou 
SĜedpokládané úspory z aukcí vČtší než náklady, které podnik vydá za poĜízení nebo 
pronájem reverzního aukþního systému. Oþekávané úspory bývají 5% kupní ceny, ale 
obvykle se ve finále pohybují o nČkolik procent výše. Dalším pĜedpokladem je velikost 
poptávaného zboží nebo služeb. Objem zakázky by mČl být atraktivní pro potenciální 
dodavatele. Lze totiž pĜedpokládat, že þím vČtší bude zakázka, tím více potenciálních 
dodavatelĤ projeví zájem zúþastnit se výbČrového Ĝízení. PĜi malých zakázkách je 
možným Ĝešením alianþní (sdružený) nákup více firem. Dalším kritériem pro používání 
aukþního systému mĤže být úspora þasu. Pro realizaci aukcí je dĤležitá schopnost 
dosáhnout dostateþného množství nabídek, tedy existence konkurence mezi dodavateli. 
SamozĜejmČ nejlepší pro úspČch aukcí je konkurenþní prostĜedí, kde pĜevažuje nabídka 
nad poptávkou. [17] 
Hlavní výhodou elektronických reverzních aukcí je rychlost komunikace 
s potenciálními dodavateli a rychlost celkového prĤEČhu zadávacího Ĝízení, dále pak 
transparentnost procesĤ, protože celý prĤEČh aukce je monitorován a zaznamenáván do 
Äþerné skĜtĖky“. ZpČtnČ lze tedy prokázat prĤEČh aukce. Elektronické reverzní aukce 
jsou také špatnČ manipulovatelné, protože úþastníci výbČrových Ĝízení se aukce úþastní 
na dálku prostĜednictvím internetu. V neposlední ĜadČ je výhodou také snadný prĤzkum 
cen prostĜednictvím aukþních systémĤ.  
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4.3 Poskytovatelé online aukþních systémĤ v ýeské republice 
V ýeské republice pĤsobí nČkolik spoleþností, které poskytují online aukþní software 
pro online výbČrová Ĝízení. V této kapitole budou struþQČ pĜedstaveny nejvýznamnČjší 
spoleþnosti.  
4.3.1 Proe.biz 
PROe.biz je nejúspČšnČjším systémem pro online výbČrová Ĝízení v ýeské republice. 
Provozovatelem a autorem systému je spoleþnost NAR marketing s.r.o. Systém vznikl 
v roce 2003. Spoleþnost nabízí jak poĜádání elektronických aukcí, tak i prodej e-
aukþního software. Systém je pĜeložen do šesti jazykĤ a umožĖuje tedy provádČt aukce 
v rĤzných jazycích. [18] 
4.3.2 PPE 
Spoleþnost PPE pĤsobí na þeském trhu již 11 let a specializuje se na elektronické 
zadávání veĜejných zakázek. Poskytuje nČkolik nástrojĤ nejen pro veĜejnou správu, ale i 
pro firmy. Z tČch je to ppeSystem Poptávka, který umožĖuje vytváĜet a spravovat 
poptávky a pĜedkládat je dodavatelĤm. Nástavbou je ppeSystem Aukce, který navazuje 
na pĜedchozí systém a pĜedložené nabídky jsou zde vedeny jako vstupní ceny do aukce. 
Dalším typem je ppeSystem Nákupní systém, který je uzpĤsoben pro opakované nákupy 
stejných objektĤ. [19] 
4.3.3 eCentre 
eCentre je systém urþený pro elektronizaci veĜejných zakázek. Minimalizuje finanþní a 
personální zatížení zadavatele a umožĖuje vést výbČrová Ĝízení transparentnČ. Pro 
provoz aukcí využívá software Proe.biz. [20] 
4.3.4 Aukþní poradenské centrum 
Aukþní poradenské centrum se zamČĜuje na soukromý i veĜejný sektor. KromČ 
elektronických aukcí se zabývá i dotaþními programy Evropské Unie. Na svých 
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stránkách má uveden seznam komodit a služeb a jejich orientaþní objem vhodný pro 
elektronické aukce. Nabízí poĜádání elektronických aukcí i pronájem aukþního 
software. [21] 
4.3.5 Další poskytovatelé 
V ýeské republice pĤsobí samozĜejmČ více poskytovatelĤ e-aukþních systémĤ a 
provozovatelĤ elektronických reverzních aukcí, není však možné napsat o všech. 
Dalšími spoleþnostmi jsou napĜ. Trifid RAS, Nákupní aukce, Centrade, GeM nebo 
Destax eAukce. VČtšina z tČchto spoleþností nenabízí pouze elektronické aukce, ale 
YČtšinou se zamČĜují i na tvorbu e-shopĤ a webových stránek nebo jsou certifikovanými 
tržišti veĜejné správy.  
4.4 PrĤEČh elektronické reverzní aukce  
Tato kapitola se zabývá prĤEČhem elektronických reverzních aukcí z pohledu investora, 
od pĜípravy podkladĤ po vyhodnocení nabídek jednotlivých úþastníkĤ. 
4.4.1 PĜíprava  
V této fázi spolupracují investor spolu s realizátorem výbČrového Ĝízení, pĜLþemž mĤže 
jít o jednu osobu. Investor nebo též vyhlašovatel aukce má v této fázi za úkol pĜesné 
definování pĜedmČtu poptávky a stanovení þasĤ jednotlivých fází a podmínek, za 
kterých se dodavatelé mohou aukce zúþastnit. Realizátor tvoĜí aukci v systému a je 
v roli poradce, kdy þerpá ze zkušeností z již probČhnutých aukcí.  
Dodavatelské podmínky se dČlí na fixní a variabilní v závislosti na tom, jestli s nimi 
PĤže úþastník elektronické aukce manipulovat nebo je mČnit. PĜíkladem fixních 
podmínek jsou kvalitativní podmínky nebo zpĤsob pĜepravy, z variabilních podmínek to 
PĤže být splatnost faktur, termín dodání nebo procentuální slevy na jiné položky, které 
~þastník upravuje v závislostech na svých možnostech, ale tak, aby jeho nabídka byla co 
možná nejatraktivnČjší. Pokud úþastník není schopný splnit fixní podmínky, nemĤže se 
elektronické reverzní aukce zúþastnit. 
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NejdĤležitČjší þástí pĜípravy elektronické reverzní aukce nebo jinak ĜHþeno online 
výbČrového Ĝízení je pĜesné definování pĜedmČtu poptávky. Vhodné je také pĜiložit 
výkresovou dokumentaci, fotografie, certifikáty, seznam požadovaných vlastností a jiné 
dokumenty, které usnadní úþastníkĤm tvorbu nabídky. Definování samozĜejmČ 
vyžaduje konzultaci s potenciálními dodavateli. Komunikace s dodavateli také mĤže 
zvýšit ochotu úþastnit se elektronických reverzních aukcí. Je také nezbytné stanovit 
kritéria, podle kterých se bude následnČ online výbČrové Ĝízení hodnotit. [22] 
Ve stavebnictví jsou tČmito kritérii kromČ výsledné celkové ceny také délka záruþní 
doby, splatnost faktur, doba realizace nebo doba dodávky. TČmto kritériím je pĜLĜazena 
procentuální váha. Nejvyšší váha je pĜLĜazena cenČ. V prĤEČhu elektronické aukce jsou 
cena a další kritéria pĜepoþítávána na body a podle poþtu bodĤ je hodnoceno poĜadí 
~þastníkĤ. K pĜepoþtu na body se využívá vzorce, který je známý všem úþastníkĤm 
aukce.  
4.4.2 Výzva k úþasti  
Pozvánka k úþasti na online výbČrovém Ĝízení musí obsahovat údaje, podle kterých 
bude potenciální dodavatel schopen zaslat svou nabídku a následnČ se bez problémĤ 
zúþastnit celé aukce. Obsahem také musí být všechny podmínky, které byly stanoveny 
ve fázi pĜípravy aukce.  
V pozvánkách k online výbČrovému Ĝízení by mČl být mimo jiné uveden i zpĤsob 
vyhodnocení, aby každý úþastník vČGČl, jak se urþí poĜadí i jaká váha je pĜLĜazena 
jednotlivým podmínkám. Také je nezbytné uvést, jestli je výsledek online výbČrového 
Ĝízení považován za výsledek celého výbČrového Ĝízení nebo je pouze jeho þástí.  
K výzvČ k úþasti je také možné pĜiložit další informace, které by mohly specifikovat 
poptávaný produkt nebo usnadnit dodavatelĤm práci pĜi zpracování nabídek. MĤže se 
jednat o výkresovou dokumentaci, rĤzné nákresy nebo fotografie.  
Aukþní systémy mají vČtšinou implementovaný nástroj na správu a vytváĜení pozvánek, 
který má v sobČ zabudovanou kontrolu potĜebných údajĤ, bez jejichž vyplnČní není 
umožnČno vĤbec pozvánky odeslat. Aukþní systémy vČtšinou podporují dvČ možnosti 
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odesílání pozvánek. První je e-mail s celkovým popisem aukce se všemi jejími 
specifikacemi a podmínkami, druhou možností je zaslání struþné zprávy, která obsahuje 
pouze krátkou informaci s odkazem na webovou stránku, kde aukce probíhá a kde jsou 
všechny potĜebné informace uvedeny.  
Vhodné je také požadovat informaci, zda se dotázaný dodavatel hodlá výbČrového 
Ĝízení úþastnit. To lze provést napĜíklad pomocí formuláĜe, který je pĜiložen k pozvánce 
a mimo jiné vyzývá dodavatele vyplnit základní informace, jako je název firmy a 
kontaktní osoba, zabývající se touto konkrétní aukcí. [22] 
4.4.3 Zadávací kolo  
Po vyplnČní registraþního formuláĜe je úþastníkĤm umožnČn pĜístup do e-aukþní sínČ. 
Tímto úkonem zaþíná zadávací kolo, které trvá vČtšinou nČkolik dní a slouží úþastníkĤm 
napĜíklad k seznámení se softwarem a k pĜípadným dotazĤm pĜi nesrovnalostech. 
V prĤEČhu tohoto kola také úþastníci vkládají do systému své vstupní nabídky. Ty 
mohou v prĤEČhu celého zadávacího kola mČnit a souþasnČ nevidí nabídky 
konkurenþních dodavatelĤ.  
Po zadání všech nabídek úþastníkĤ je možné provést kontrolu vČcné správnosti všech 
zadaných vstupních nabídek.  Pokud se objeví chyby, napĜíklad ceny za jinou jednotku, 
než bylo požadováno, má dodavatel možnost opravy za asistence administrátora. Cílem 
této kontroly je mít od všech dodavatelĤ vzájemnČ porovnatelné nabídky. Eliminují se 
tím problémy, které by mohly nastat v samotném soutČžním kole. [22] 
4.4.4 Vlastní e-aukce  
Vlastní e-aukce trvá nejþastČji pĤlhodinu až hodinu. BČhem té doby se úþastníkĤm 
kromČ jejich nabídky souþasnČ zobrazuje i nejvýhodnČjší nabídka. BČhem tohoto kola 
tedy úþastník upravuje nabídku v závislosti na konkurenci. Aukce má diskrétní prĤEČh, 
~þastníci nevČdí, kdo konkrétnČ se aukce dále úþastní.  
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E-aukþní software má v základním nastavení možnost automatického prodlužování. To 
znamená, že pokud nČkdo zmČní nabídku na nejvýhodnČjší v posledních minutách, je 
aukce prodloužena o další minuty.  
Další nastavitelnou možností je minimální þástka, o kterou lze snížit nabídku. Tu lze 
nastavit procentuálnČ nebo konkrétní sumou. V praxi je obvyklé nastavovat tento krok 
snížení ceny co nejmenší a to kolem 0,1% vstupní ceny. Je sice možné, že toto 
rozhodnutí þásteþQČ prodlouží samotnou e-aukci, ale také umožní úþastníkĤm postupnČ 
upravovat ceny a tím dosáhnout vČtšího snížení ceny.  
%Čhem samotné e-aukce je komunikace mezi dodavatelem a vyhlašovatelem umožnČna 
prostĜednictvím chatu, který je souþástí e-aukþního systému, ten konverzace archivuje a 
na rozdíl od telefonátĤþi jiného druhu komunikace ji lze zpČtnČ vyhledat a není možné 
ji smazat ani zmČnit.  
Po ukonþení e-aukce má zadavatel i jednotliví úþastníci možnost tisku protokolĤ, které 
obsahují prĤEČh zmČn nabídek nebo záznam chatové konverzace. [22] 
4.4.5 Elektronická aukþní síĖ  
Na obrázku 5.6 PrĤEČh elektronické aukce je pro názornost uveden otisk aukþní sínČ 
elektronické reverzní aukce spoleþnosti NAR marketing s.r.o. v softwaru PROe.biz. 
V tomto pĜípadČ se jedná o nákup v oblasti energetiky, ale pro názornost tento pĜíklad 
bude staþit. V záhlaví jsou uvedeny údaje o aukci – datum, kdy se konala, název, poþet 
~þastníkĤ. Vlevo nahoĜe se také mĤže objevit logo poĜádající firmy.  
V první záložce je vidČt prĤEČh aukce, napĜíklad které kolo aukce bČží, zda se jedná o 
kolo zadávací, soutČžní nebo zda byla aukce již ukonþena a je zde vidČt, kolik zbývá 
þasu do ukonþení aukce.  
V další záložce je zobrazena procentuální potenciální finanþní úspora mezi poþáteþní 
cenovou nabídkou a aktuálním stavem Dále je vidČt aktuální nejnižší nabídku a 
následují údaje o jednotlivých úþastnících.  
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Obr. 4-2 PrĤEČh elektronické aukce [23]  
O oddíl níže jsou zobrazeny aktuální nabídky jednotlivých soutČžících, kdy zvýraznČná 
þísla jsou aktuálnČ nejnižší nabídky a podmínky, ke kterým se mĤžou jednotliví 
soutČžící vyjádĜit.  
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5. DOTAZNÍKOVÉ ŠETěENÍ 
V rámci zpracování diplomové práce bylo provedeno dotazníkové šetĜení, jehož 
respondenty byli zamČstnanci obchodních a technických oddČlení nebo zástupci vedení 
UĤznČ velkých stavebních firem v rámci celé ýeské republiky. Dotazníkového šetĜení se 
zúþastnilo 54 respondentĤ.  
Cílem tohoto šetĜení bylo zjištČní aktuálních názorĤ a zkušeností respondentĤ 
s reverzními elektronickými aukcemi ve stavební praxi. Výstupem dotazníkového 
šetĜení je potom zjištČní, jestli jsou reverzní elektronické aukce vhodným nástrojem pro 
stavebnictví. Výstupy z dotazníkového šetĜení také budou využity k analýze pĜi hledání 
možností zlepšení tohoto nástroje pro stavební trh.  
Dotazník byl po vytvoĜení testován na malém vzorku studentĤ a konzultován 
s odborníky a poté byl upraven do finální podoby, v jaké byl odesílán respondentĤm. 
SbČr dat ve firmách probíhal prostĜednictvím elektronické pošty a pomocí telefonického 
dotazování. Respondenti byli pĜed zahájením vyplĖování dotazníku obeznámeni 
s úþelem dotazování a pouþení o anonymitČ pĜi vyplĖování.  
Vlastní výzkum byl realizován prostĜednictvím serveru http://www.vyplnto.cz a z velké 
þásti telefonickým dotazováním. V rámci dotazování bylo osloveno 200 respondentĤ, 
návratnost dotazníku hlavnČ díky telefonickému dotazování dosáhla 27%. Grafy použité 
v této kapitole byly vygenerovány na výše uvedeném serveru.  
5.1 Struktura dotazníku  
Dotazník obsahuje otázky uzavĜené, polouzavĜené i otevĜené. UzavĜené otázky jsou 
formulovány tak, aby byla možnost pouze jedné odpovČdi (unique choice) nebo 
kombinací odpovČdí (multichoice) z pĜedem pĜipraveného seznamu možností. Aby bylo 
možné z dotazníku zjistit vlastní názory respondentĤ, bylo použito pomČrnČ velké 
množství otevĜených otázek, které však v dotazníku byly oznaþeny jako nepovinné (bez 
povinnosti vyplnit) pro pĜípad, že respondent nebude znát odpovČć nebo se touto þástí 
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dotazníku nebude chtít zabývat. Posledním druhem otázek jsou otázky polouzavĜené, 
kde kromČ výbČru ze seznamu odpovČdí mĤže respondent pĜidat svoji vlastní unikátní 
odpovČć. Tyto otázky jsou použity tam, kde se pĜedpokládá þastý výskyt urþitých 
odpovČdí a možnost výskytu ojedinČlých jiných odpovČdí.  
První þást dotazníku je zamČĜena na obecné informace o dotazované firmČ. Ptá se na 
obor  pĤsobení,  poþet  zamČstnancĤ,  sídlo  firmy  a  na  to,  jakým  zpĤsobem  se  firma  
setkává s reverzními elektronickými aukcemi. Druhá þást dotazníku již zkoumá názory 
a zkušenosti v závislosti na tom, zda se respondent aukcí úþastní jako dodavatel, 
investor nebo zda se s nimi ještČ nesetkal. Poslední þást dotazníku je zamČĜená opČt na 
všechny respondenty a ptá se na benefity a nevýhody, které jsou s používáním 
reverzních elektronických aukcí spjaty.  
5.2 Výsledky dotazníkového šetĜení  
5.2.1 Oblast pĤsobnosti firem  
První polouzavĜenou otázkou mĤžeme respondenty roztĜídit do kategorií, podle oboru 
SĤsobnosti firmy. Respondent mČl možnost jedné až þtyĜ odpovČdí a mohl také vyplnit 
svou unikátní odpovČć.   
 
Obr. 5-1 Graf oblasti pĤsobnosti firem [24] 
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NejþastČjší odpovČdí respondentĤ je „Realizace staveb“, odpovČGČlo tak 45 z celkového 
poþtu 54 respondentĤ, a to buć samostatnČ, nebo v kombinaci s dalšími nabízenými 
možnostmi. To odpovídá 83,3 % dotázaných. Toto þíslo není pĜekvapující, protože 
dotazník byl pĜevážnČ smČĜován do firem, které se realizací staveb nebo jejich þástí 
zabývají. Možnost vyplnit svou unikátní odpovČć využili pouze dva respondenti a to 
vždy v kombinaci s další nabízenou možností. Oba respondenti uvedli jako další hlavní 
þinnost prodej, proto byla pro prodej vytvoĜena další kategorie a odpovČdi jsou 
považovány za stejné.  
Z dat dotazníkového šetĜení dále vyplývá, že respondenti, kteĜí ve své odpovČdi nebo 
kombinaci odpovČdí neuvedli odpovČć „Realizace staveb“, se z velké þásti nesetkali 
v praxi s využitím reverzních elektronických aukcí. Vyplývá to i z povahy nejþastČjších 
SĜedmČWĤ aukcí. Pokud jde o projekþní þinnost, bylo by velmi obtížné stanovit hodnotící 
kritéria, napĜ. architektonického návrhu nové budovy. V realitním odvČtví se aukce 
využívají, jedná se ale o nákupní aukce nejþastČji anglického nebo holandského typu, 
s prodejními aukcemi se v realitním odvČtví nesetkáváme. V pĜípadČ spoleþností, které 
vyrábČjí stavební hmoty, se tyto aukce využívají þastČji. Lze zde totiž snáze nastavit 
technické podmínky a hodnotící kritéria. 
5.2.2 Poþet zamČstnancĤ spoleþnosti 
Druhá otázka zjišĢovala celkové poþty zamČstnancĤ ve zúþastnČných firmách. Z dĤvodu 
snahy o vytvoĜení reprezentativního vzorku dotazovaných, byly v prĤEČhu dotazování 
oslovovány malé, stĜední i velké stavební firmy. Pro potĜebu dotazníku byly hranice 
mezi malou a stĜední firmou stanoveny na 50 zamČstnancĤ a mezi stĜední a velkou 
firmou na 100 zamČstnancĤ. NejvČtší návratnost dotazníkĤ je z malých firem, protože 
jsou v ýeské republice zastoupeny nejvíce. Navíc pĜi jednání o vyplnČní dotazníku bylo 
v menší firmČ snazší najít kompetentní osobu, která se zabývá danou problematikou. 
Malé firmy byly vČtšinou i ochotnČjší než velké a stĜední firmy poskytnout anonymnČ 
informace.  
Informace o poþtech zamČstnancĤ firem jsou dále použity pĜi urþování závislostí 
UĤzných skuteþností na velikost firmy v kapitole 5.3 Vyhodnocení dotazníkového 
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prĤzkumu, kde jsou formulovány a vyhodnocovány hypotézy. Na následujícím obrázku 
je pro názornost zobrazeno složení respondentĤ dotazníku.  
 
Obr. 5-2 Poþet zamČstnancĤ spoleþnosti [24] 
5.2.3 Sídlo spoleþnosti 
Pro objektivní vyhodnocení, které by bylo možné vztáhnout na firmy celé ýeské 
republiky, je dĤležité, aby dotazníky byly vyplnČny zástupci firem ze všech krajĤ 
republiky. Toho mČlo být dosaženo rovnomČrným rozložením poþtu dotázaných 
v jednotlivých krajích. V následujícím grafu je vidČt složení respondentĤ podle kraje, ve 
kterém má stavební firma sídlo. Z grafu je patrné, že návratnost dotazníkĤ z Moravy a 
Slezska je vČtší než návratnost dotazníkĤ z ýech, rozdíly ale nejsou velké, takže by 
nemČlo dojít k velkému zkreslení výsledkĤ.  
Dotazník se týká pouze firem pĤsobících v ýeské republice, ale protože urþité množství 
firem má sídlo v zahraniþí, byla u této otázky zobrazena i odpovČć „Mimo ýeskou 
republiku“. Tato odpovČć ale nebyla využita. Možnými dĤvody jsou neúþast žádné 
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z tČchto firem na prĤzkumu nebo zatrhnutí odpovČdi kraje, kde pĤsobí lokální odnož 
dané firmy.  
 
Obr. 5-3 Sídlo spoleþnosti [24] 
5.2.4 RozdČlení respondentĤ podle zkušeností s reverzními elektronickými aukcemi 
Na základČ odpovČdi na tuto otázku byli respondenti rozdČleni do skupin podle toho, 
zda mají s elektronickými reverzními aukcemi zkušenosti z pozice úþastníka, 
zadavatele, nebo zda se s elektronickou aukcí v praxi ještČ nesetkali. Dotazník byl 
zamČĜen hlavnČ na úþastníky elektronických reverzních aukcí, proto tvoĜí nejpoþetnČjší 
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skupinu. Následující otázky byly položeny pouze respondentĤm, kteĜí mají 
s elektronickou aukcí zkušenosti z pozice úþastníka.  
5.2.5 NejþastČjší pĜedmČty e-aukce 
První otevĜená otázka, urþená úþastníkĤm elektronických reverzních aukcí, smČĜovala 
k nejþastČjším pĜedmČWĤm elektronických aukcí. Z odpovČdí vyplynulo, že elektronické 
aukce jsou univerzálnČ použitelné. OdpovČdi na tuto otázku byly ale velmi nesourodé, a 
to právČ z dĤvodu otevĜenosti této otázky. Proto byly odpovČdi pro úþel vyhodnocení 
dotazníku zjednodušeny a zapsány do následující tabulky.  
Tab. 5-1 NejþastČjší pĜedmČty e-aukce 
3ĜedmČt aukce Poþet odpovČdí (%) 
Stavební práce 87% 
z toho: HSV 43,50% 
z toho: PSV 30,50% 
Materiál 13% 
Zdroj: DOSEDċLOVÁ, Pavla. Elektronické aukce ve stavebnictví (výsledky 
prĤzkumu) [24] 
Z odpovČdí lze vysledovat, že nejþastČjším pĜedmČtem elektronických reverzních aukcí 
jsou stavební práce, pĜLþemž v odpovČdích byly poþetnČ témČĜ stejnČ zastoupeny práce 
HSV a práce PSV. Ze všech respondentĤ, kteĜí na tuto otázku odpovČGČli, uvedlo 
stavební práce jako svou odpovČć 87 % respondentĤ. Z toho 50 % respondentĤ uvedlo 
práci z oblasti PSV a 35% respondentĤ práci z oblasti HSV. Zbylých 15 % respondentĤ 
uvedlo obecnou odpovČć, ze které nebylo možno urþit, zda se jedná o oblast HSV nebo 
PSV.  Dalším pĜedmČtem elektronických aukcí jsou stavební materiály. Stavební 
materiál jako odpovČć uvedlo 13% respondentĤ.  
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V odpovČdích se objevovaly stavební materiály i práce napĜtþ celým stavebnictvím. 
Jako pĜíklad lze uvést zemní práce, zakládání, sanace, obvodové pláštČ, práce PSV jako 
tepelné izolace, výplnČ otvorĤ, technická zabezpeþení budov aj. V aukcích se neobjevily 
projektové a podobné tvĤUþí práce, které nelze tak snadno hodnotit. Pro takové objekty 
by se jen velmi tČžko stanovovala hodnotící kritéria a technické pĜedpoklady.  
5.2.6 Preference ve výbČrových Ĝízeních  
Další otázka si kladla za cíl zjišĢování preferencí pĜi možnosti výbČru výbČrového 
Ĝízení. Tato otázka je dĤležitá, aby byla odhalena obliba elektronických reverzních 
aukcí ve stavebních firmách.  
 
Obr. 5-4 Preference ve výbČrových Ĝízeních [24] 
Z grafu vyplývá, že vČtšina respondentĤ z Ĝad uchazeþĤ výbČrových Ĝízení (80 %) dává 
SĜednost tradiþním zpĤsobĤm poptávání. Ze zkušeností se dá pĜedpokládat, že jsou 
respondenti nespokojeni s velkým snižováním cen, ke kterému jsou v tČchto aukcích 
tlaþeni. Na dotazníky odpovídali vČtšinou pracovníci obchodních oddČlení, pro které je 
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elektronická aukce þasto prací navíc, kterou musí novČ zaþlenit do svého pracovního 
dne, což také mĤže být dalším dĤvodem k nelibosti.  
Lze také pĜedpokládat, že u menších firem je tento výbČr také zpĤsoben nedostateþnou 
administrativní základnou. Pro takové firmy mĤže být obtížné zaþlenit pravidelnou 
~þast na elektronických aukcích do bČžného pracovního dne vzhledem k tomu, že aukce 
YČtšinou probíhají velmi krátkou dobu (v Ĝádu desítek minut) a bČhem této doby musí 
být pracovník u poþítaþe a pĜipojen na internet.  
5.2.7 PĜehlednost online výbČrových Ĝízení 
Následující otázky mají za úkol zjistit dĤvody negativních odpovČdí na pĜedchozí 
otázku. Hned další otázka zjišĢuje pĜehlednost elektronických reverzních aukcí 
v porovnání s pĜehledností tradiþního zpĤsobu výbČrového Ĝízení. Logickým 
SĜedpokladem je, že úþastníci aukcí vzhledem ke svým pĜedchozím odpovČdím opČt 
dají pĜednost tradiþním zpĤsobĤm poptávání.  
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Obr. 5-5 PĜehlednost výbČrových Ĝízení [24] 
Více než tĜi þtvrtiny respondentĤ 80,1 % považuje elektronické aukce za pĜehlednČjší 
než tradiþní zpĤsoby poptávání. To je pravdČpodobnČ zpĤsobeno vČtšinou pĜehledným 
zpracováním software pro elektronické reverzní aukce, kdy v prĤEČhu aukce úþastník 
vidí všechny dĤležité informace na jednom místČ na svém monitoru.  
5.2.8 ýasová úspora pĜi používání elektronických reverzních aukcí  
Další otázkou bude zjištČna þasová úspora pĜi úþasti na elektronických reverzních 
aukcích. Zde pĜevládá názor, že práce s elektronickými aukcemi je pomalejší než 
tradiþní zpĤsob výbČrového Ĝízení. Z rozhovorĤ v prĤEČhu dotazování lze Ĝíct, že je to 
pravdČpodobnČ zpĤsobeno tím, že úþastník elektronické aukce musí nejdĜíve projít 
tradiþní þástí výbČrového Ĝízení, seznámit se s prĤEČhem elektronické reverzní aukce a 
s fungováním konkrétního aukþního systému a až v návaznosti na tyto þinnosti probíhá 
elektronická aukce, která trvá desítky minut a které obchodník po celou dobu trvání 
musí alespoĖþásteþQČ vČnovat pozornost. Elektronická reverzní aukce je tedy v tomto 
SĜípadČ nástavba na probČhnuté tradiþní výbČrové Ĝízení.  
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Obr. 5-6 ýasová úspora pĜi používání elektronických reverzních aukcí [24] 
5.2.9 Transparentnost elektronických reverzních aukcí  
Poslední otázka pro skupinu respondentĤ, kteĜí se úþastní reverzních elektronických 
aukcí jako soutČžící, se týkala jejich názoru ohlednČ transparentnosti prĤEČhu 
elektronických aukcí. 
 
Obr. 5-7 Transparentnost elektronických reverzních aukcí [24] 
Z grafu jasnČ vyplývá pozitivní ohlas na elektronické aukce z pohledu transparentnosti. 
PrĤEČh elektronické aukce je zaznamenávám a dá se zpČtnČ dohledat. Každý z úþastníkĤ 
elektronické reverzní aukce si mĤže prohlédnout historii pĜihazování a záznam 
komunikace s poĜadatelem e-aukce. To stejné si mĤže zobrazit i poĜadatel. Ten si mĤže 
zobrazit údaje o všech úþastnících. Úþastníci pro sebe navzájem zĤstávají v prĤEČhu e-
aukce i po jejím skonþení v anonymitČ.  
I pĜesto se ale objevily ohlasy, že elektronické reverzní aukce nejsou vhodným 
nástrojem v boji proti korupci, a že není tČžké jejich ochranu obejít.  
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5.2.10 Benefity spojené s používáním elektronických reverzních aukcí  
Tato otázka byla položena všem respondentĤm, kteĜí se dotazníkového šetĜení úþastnili. 
Týkala se názoru, zda používání reverzních elektronických aukcí pĜináší nČjaké 
benefity. Je tedy uzavĜená, ale je spojena s otevĜenou podotázkou, kde respondent mĤže 
uvést konkrétní benefity nebo výhody s tímto spojené.  
 
Obr. 5-8 Benefity spojené s používáním elektronických reverzních aukcí [24] 
TémČĜ tĜi þtvrtiny respondentĤ uvedli, že používání elektronických reverzních aukcí 
nepĜináší žádné benefity. Je pravdČpodobné, že tato otázka je zkreslena tím, že se 
dotazníkového šetĜení úþastnilo ménČ poĜadatelĤ e-aukcí než úþastníkĤ.  
NejþastČji respondenti uvádČli þasové a finanþní benefity. Mezi odpovČćmi se objevila i 
nemožnost podvodu nebo možnost získat zakázku, kterou by bez úþasti v aukci nebylo 
možné získat.  
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5.2.11 Nevýhody spojené s používáním elektronických reverzních aukcí 
Tato otázka byla položena všem respondentĤm, kteĜí se dotazníkového šetĜení úþastnili. 
Cílem otázky bylo zjistit, zda je používání elektronických reverzních aukcí spojeno 
s nČjakými nevýhodami. Je tedy uzavĜená, ale je spojena s otevĜenou podotázkou, kde 
respondent mĤže uvést konkrétní názory na tuto problematiku.  
 
Obr. 5-9 Nevýhody spojené s používáním elektronických reverzních aukcí [24] 
PoĜadatelé elektronických reverzních aukcí spatĜují nejvČtší nevýhody v možné ztrátČ 
GĤYČryhodnosti. Další nevýhodu spatĜují v práci navíc, která je s poĜádáním e-aukcí 
spojena.  
Respondenti, kteĜí do e-aukcí vstupují na pozici úþastníkĤ, nejþastČji uvádČli nevýhody 
spojené s netransparentností a s tím spojenými možnými podvody. Až na druhém místČ 
se objevila koneþná cena. Respondenti, kteĜí se elektronických reverzních aukcí 
neúþastnili, uvádČli jako nejþastČjší nevýhodu koneþnou cenu. Na odpovČdi pĜekvapivČ 
nemČlo vliv to, zda úþastníci úþast na e-aukci odmítli nebo se s nimi ve své praxi ještČ 
nesetkali.  
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5.3 Vyhodnocení dotazníkového prĤzkumu  
V této kapitole budou v souvislosti s dotazníkovým šetĜením stanoveny a následnČ 
potvrzeny nebo vyvráceny hypotézy. 
5.3.1 Hypotéza H1 
3Ĝedpokladem je, že firmy, které se kromČ realizace staveb zabývají i dalšími þinnostmi 
jsou variabilnČjší a snadnČji se pĜizpĤsobí, a tudíž se budou ve vČtší míĜe úþastnit aukcí 
než firmy, které se zabývají pouze stavební výrobou. VČtší rozsah þinností také mĤže 
napovídat, že firma bude mít více režijních zamČstnancĤ, kteĜí se problematikou 
elektronických aukcí budou zabývat.  
Stanovme tedy hypotézu H1: Firmy, které mají komplexnČjší zamČĜení, se úþastní aukcí 
ve vČtší míĜe než úzce profilované firmy.  
Takto uspoĜádaná data jsou zobrazena v následující tabulce, kde je v prvním Ĝádku 
uveden celkový poþet firem absolutní hodnotou, ve druhém Ĝádku potom procentuálnČ. 
V dalších Ĝádcích už jsou absolutnČ a procentuálnČ uvedeny poþty uživatelĤ 
elektronických aukcí.  
Tab. 5-2: Hypotéza H1 
Úzké 
zamČĜení 
Komplexní 
zamČĜení 
Poþet 26 28 
% 48,15 % 51,85 % 
Òþast 20 19 
% 76,92 % 67,86 % 
Zdroj: Zdroj: Elektronické aukce ve stavebnictví (výsledky prĤzkumu) [24] 
Z tabulky vyplývá, že úzce zamČĜené firmy se úþastní elektronických aukcí více než 
firmy, které jsou komplexnČji zamČĜené. Hypotézu H1 tedy nelze potvrdit. Není tedy 
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pravda, že firmy s komplexnČjším zamČĜením mají vČtší ochotu úþastnit se aukcí než 
úzce profilované firmy.   
5.3.2 Hypotéza H2 
Lze pĜedpokládat, že vČtší spoleþnosti mají tendence více používat elektronické aukce. 
Tento pĜedpoklad vyplývá z úvahy, že pokud je velikost firmy dána poþtem 
zamČstnancĤ, tak vČtší firmy mají vČtší poþet režijních pracovníkĤ.  
Na základČ tohoto tvrzení je stanovena hypotéza H2: Velké stavební spoleþnosti ve vČtší 
míĜe používají elektronické reverzní aukce než malé spoleþnosti. Velikost firmy je 
v tomto pĜípadČ stanovena poþtem zamČstnancĤ.  
Tab. 5-3: Hypotéza H2 
Poþet zamČstnancĤ < 50 50 - 100 100 -300 
Celkem 34 17 3 
% z celku 62,96% 31,48% 5,56% 
Òþast na e-aukcích 23 14 2 
% 67,65% 82,35% 66,67% 
Zdroj: Elektronické aukce ve stavebnictví (výsledky prĤzkumu) [24] 
Z tabulky je možné usuzovat, že malé a velké firmy mají podobné tendence úþastnit se 
elektronických aukcí. Z toho lze usoudit, že velikost firmy pravdČpodobnČ nemá vliv na 
~þast na elektronických aukcích a hypotézu H2 nelze potvrdit.  
5.3.3 Hypotéza H3  
To, že se respondenti úþastní elektronických reverzních aukcí, automaticky neznamená, 
že tČmto aukcím dávají pĜednost pĜed tradiþním výbČrovým Ĝízením. Z 
výsledĤ dotazníkového prĤzkumu vyplynulo, že 80 % úþastníkĤ e-aukcí dává pĜednost 
tradiþnímu zpĤsobu poptávání. Lze pĜedpokládat, že dĤvodem bude v první ĜadČ 
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snižování ceny. U menších firem ale mĤže být tento dĤvod podtržen i dalšími dĤvody 
jako již výše zmínČný nízký poþet režijních pracovníkĤ, kteĜí by se mohli e-aukcí 
~þastnit.  
Na základČ pĜedchozí domnČnky je stanovena hypotéza H3: VČtší firmy budou spíše 
preferovat používání elektronických reverzních aukcí pĜed tradiþními zpĤsoby 
poptávání než menší firmy. Velikost firmy je v tomto pĜípadČ stanovena na základČ 
poþtu zamČstnancĤ.  
Tab. 5-4: Hypotéza H3 
Poþet zamČstnancĤ < 50 50 - 100 100 - 300 
Celkem 34 17 3 
% z celku 62,96% 31,48% 5,56% 
3Ĝednost e-aukcím 2 1 2 
% 5,88% 5,88% 66,67% 
 
Zdroj: Elektronické aukce ve stavebnictví (výsledky prĤzkumu) [24] 
Výsledky dané hypotézy jsou zĜetelnČ vidČt v tabulce. Z ní je patrné, že hypotézu lze na 
základČ zjištČných výsledkĤ potvrdit. Výsledky mĤžou být zkreslené malým poþtem 
respondentĤ v poslední hodnocené oblasti. PĜi vČtším poþtu respondentĤ by 
pravdČpodobnČ nebyl procentuální rozdíl tak velký, ale lze pĜedpokládat, že vzrĤstající 
tendence závislosti preference elektronických aukcí na velikosti firmy, by zĤstala 
zachována.  
5.3.4 Hypotéza H4 
Z výsledkĤ dotazníkového prĤzkumu je zĜejmé, že elektronické reverzní aukce jsou 
kladnČ hodnoceny spíše jejich poĜadateli než úþastníky.  
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Na základČ toho je stanovena hypotéza H4: Lze pĜedpokládat, že firmy, které poĜádají 
e-aukce, budou spatĜovat více výhod v jejich používání než firmy, které se e-aukcí 
~þastní.  
Tab. 5-5: Hypotéza H4 
  
PoĜadatel 
aukcí 
Neúþast na 
aukcích 
Òþastník 
aukcí 
celkem 4 15 35 
% z celku 7,41% 27,78% 64,81% 
výhody (abs.) 3 4 8 
% 75,00% 26,67% 22,86% 
 
Zdroj: Elektronické aukce ve stavebnictví (výsledky prĤzkumu) [24] 
Z tabulky vyplývá, že stanovenou hypotézu lze potvrdit. PoĜadatelé elektronických 
aukcí opravdu vnímají více benefitĤ spojených s jejich používáním než jejich úþastníci, 
popĜ. respondenti, kteĜí se elektronických aukcí neúþastní.   
5.3.5 Hypotéza H5 
Na základČ stejných domnČnek jako v pĜedchozí kapitole je stanovena následující 
hypotéza.   
Hypotéza H5: Je zde pĜedpoklad, že firmy, které se úþastní aukcí, budou spatĜovat více 
nevýhod spojených s jejich využíváním než poĜadatelské firmy.  
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Tab. 5-6: Hypotéza H5 
  
PoĜadatel 
aukcí 
Neúþast na 
aukcích 
Òþastník 
aukcí 
celkem 4 15 35 
% z celku 7,41% 27,78% 64,81% 
nevýhody (abs.) 2 6 24 
% 50,00% 40,00% 68,57% 
 
Zdroj: Elektronické aukce ve stavebnictví (výsledky prĤzkumu) [24] 
Z tabulky vyplývá, že nejménČ problémĤ ve spojitosti s využíváním elektronických 
aukcí ve stavebnictví vidí respondenti, kteĜí se elektronických aukcí neúþastní. 
Hypotéza je ale potvrzena, úþastníci aukcí vnímají více nevýhod než poĜadatelé aukcí.  
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6. PěÍPADOVÁ STUDIE 
V této kapitole je popsán provedený výzkum prostĜednictvím Ĝízeného rozhovoru, který 
probČhl na základČ výsledkĤ dotazníkového šetĜení ve dvou stavebních firmách.  
První pĜípadová studie probČhla na oddČlení pĜípravy staveb stavební spoleþnosti, která 
elektronické aukce využívá pĜi poptávání subdodavatelĤ, druhá studie potom na 
obchodním oddČlení u subdodavatelské firmy, která se elektronických aukcí pravidelnČ 
~þastní.  
6.1 VýbČrové Ĝízení z pohledu poĜadatele aukcí 
V návaznosti na výsledky dotazníkového šetĜení probČhl rozhovor s pracovníkem 
stavební spoleþnosti, který mČl potvrdit nebo vyvrátit výsledky šetĜení a na základČ 
kterého budou navrženy možnosti zlepšení používání elektronických reverzních aukcí 
ve stavebnictví.  
6.1.1 Problémy se zavádČním elektronických aukcí  
V této spoleþnosti bylo používání reverzních elektronických aukcí zavedeno pĜed více 
než dvČma roky. PĜi zavádČní zde byl velký problém s neochotou subdodavatelĤ 
~þastnit se aukcí a tento problém pĜetrvává do souþasnosti.  
U drobných ĜemeslníkĤ je problém s vybaveností a kapacitami pro úþast na výbČrových 
Ĝízeních. KromČ vedení kanceláĜe þasto zajišĢují i samotnou výrobu. V tomto pĜípadČ 
hraje velkou roli þas a doba konání aukce, kterou nemohou ovlivnit a mnohdy se tedy 
aukce nemohou zúþastnit pouze z kapacitních dĤvodĤ.  
9Čtší firmy, které mají technicko-hospodáĜské profese oddČlené od dČlnických, 
projevují také þasto neochotu úþastnit se aukcí. Pracovník uvedl, že firmy jsou ochotny 
~þastnit se, pokud nemají dostateþný poþet sjednaných zakázek. V opaþném pĜípadČ 
dávají pĜednost tradiþním zpĤsobĤm výbČrových Ĝízení, kde jsou schopni si sjednat pro 
QČ pĜijatelnČjší koneþnou cenu a vyjednat lepší obchodní podmínky.  
 54 
 
RozhodnČ zde neplatí úmČra, že vČtší objem poptávaných prací se rovná vČtšímu poþtu 
~þastníkĤ aukce.  
6.1.2 Specifika používání elektronických aukcí pĜi hledání subdodavatelĤ stavebních 
prací  
Používání elektronických aukcí pro výbČrová Ĝízení jsou posledním krokem 
vícekolového výbČrového Ĝízení. PĜed samotnou e-aukcí probíhají dvČ kola výbČrových 
Ĝízení, bČhem kterých se mezi dodavatelem a subdodavateli Ĝeší technické specifikace 
jednotlivých položek, alternativní technická Ĝešení, kterými by mohlo dojít ke snížení 
ceny pĜi zachování stejné kvality a dochází také k jednání o snižování cen. Úþastník 
výbČrového Ĝízení vstupuje do aukce s cenou, kterou vysoutČžil ve druhém kole 
výbČrového Ĝízení. Tato cena je tedy již snížena oproti prvotní nabídce.   
%Čhem prvních dvou kol výbČrového Ĝízení odevzdávají uchazeþi jako cenovou nabídku 
vyplnČné výkazy výmČr. KvĤli ušetĜení þasu a pĜehlednosti se v aukci soutČží 
s celkovými cenami za subdodávku, v pĜípadČ vČtších objemĤ prací se soutČží s cenami 
za jednotlivé oddíly.  
V tČchto aukcích se nepoužívá multikriteriální hodnocení. Jediným hodnotícím 
kritériem je cena. Úþastníci se ale pĜi vstupu do aukce seznamují s všeobecnými 
obchodními podmínkami a návrhem smlouvy o dílo, které úþastí v aukci automaticky 
odsouhlasí. Další kritéria jako splatnost faktur, pozastávky, záruþní lhĤty, zaĜízení a 
ostraha staveništČ a jiné, jsou tedy uvedena v tČchto listinách a musí být splnČna. Jediná 
možnost, jak toto zmČnit, je písemná poznámka v prĤEČhu aukce k jednotlivým bodĤm 
smlouvy, které jsou uvedeny pĜímo v aukci. Zde musí být pĜesnČ definované 
protinávrhy tak, aby je poĜadatel mohl ihned vyhodnotit.  
VítČz aukce nemá automaticky jistotu, že vyhranou zakázku získá a stane se 
subdodavatelem. Po aukci probíhají další jednání s investorem celého stavebního díla, 
který má na rozdíl od poĜadatele aukcí rozhodující slovo ve výbČru subdodavatele. 
Pokud to povaha profese dovoluje, jsou investorovi pĜedkládány vzorky výrobkĤ, na 
základČ kterých se rozhodne, zda výherce zakázku získá þi ne.  
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Tyto podmínky jsou uvedeny v popisu aukce a všichni úþastníci jsou s nimi pĜedem 
seznámeni.  
Vnitropodnikovými smČrnicemi stavební spoleþnosti je stanoveno, že prostĜednictvím 
elektronických reverzních aukcí budou probíhat všechna výbČrová Ĝízení, jejichž 
nabídková cena je více než 500 tis. Kþ. U zakázek do 500 tis. Kþ by byl zisk, který 
z použití aukce plyne, neúmČrnČ menší, než hodnota práce vynaložená na zajištČní 
prĤEČhu a vyhodnocení aukce.  
ZamČstnanci spoleþnosti na oddČlení pĜípravy staveb, považují poĜádání elektronických 
reverzních aukcí za práci navíc, a proto dávají pĜednost pĤvodnČ používaným tradiþním 
zpĤsobĤm výbČrových Ĝízení prostĜednictvím elektronické pošty a telefonĤ, ale vnímají 
pozitivnČ finanþní úspory, které používání elektronických reverzních aukcí jejich 
spoleþnosti pĜináší.  
Finanþní úspory pramenící z poĜádání aukcí jsou demonstrovány na pĜíkladu již 
probČhnutých aukcí této spoleþnosti v následující kapitole.  
6.1.3 Komparace výstupĤ z druhého kola výbČrového Ĝízení a elektronické aukce 
Jak již bylo uvedeno, uchazeþ vstupuje do tĜetího aukþního kola s þástkou, kterou 
vysoutČžil v kole druhém.  
V následujícím grafu je u tĜí probČhnutých zakázek porovnána þástka, se kterou vítČz 
aukce vstupoval do aukce a þástka, na kterou byla po ukonþení aukce uzavĜena smlouva 
o dílo.  
V pĜípadČ zakázky þ. 1, kde výherce vstupoval do aukce s cenou 320 tis. Kþ, a smlouva 
byla uzavĜena na þástku 300 tis. Kþ, þiní tato úspora 6,7 %, u zakázky þ. 2, kde byla 
vstupní cena 2 785 tis. Kþ a výherní cena 2 740 tis. Kþ, je to 1,6 % a u zakázky þ. 3 
dosáhla úspora výše 21,3 %. Vstupní cena do aukce této zakázky byla 6 593 tis. Kþ a 
smlouva o dílo byla následnČ uzavĜena na þástku 5 190 tis Kþ.  
Na základČ tČchto podkladĤ nelze Ĝíct, že by výše ceny zakázky mČla vliv na celkovou 
koneþnou úsporu.  
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Obr. 6-1 Komparace výstupĤ z druhého kola výbČrového Ĝízení a elektronické aukce 
(Zdroj: PĜípadová studie) 
6.2 VýbČrové Ĝízení z pohledu úþastníka e-aukcí   
Navštívená subdodavatelská firma se reverzních aukcí úþastní pravidelnČ, avšak dává 
SĜednost tradiþním zpĤsobĤm jednání o cenČ, pĜedevším z finanþních dĤvodĤ. Dalšími 
zmínČnými dĤvody je þas vČnovaný aukci a stres, který je s úþastí na aukci spojený. 
Pokud tedy tato firma má možnost získat jinou zakázku tradiþním zpĤsobem, 
elektronických aukcí se neúþastní.  
Na jednání s poĜadateli elektronických reverzních aukcí je oceĖována pĜipravenost 
aukce a dĤkladná snaha poĜadatele pĜipravit úþastníky na aukci a seznámit je s aukþním 
prostĜedím. Za výhody je považována možnost si aukci vyzkoušet naneþisto ve 
zkušebním kole, pĜehledné návody k použití s návodem k Ĝešení nejþastČjších problémĤ, 
kdy vČtšinou bývá potĜeba vypnout pĜednastavené ochrany v poþítaþi nebo povolit 
soubory cookies atp.  
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Za velkou nevýhodu je považováno nutné odsouhlasení smluvních podmínek pĜi vstupu 
do aukce, o kterých už po skonþení aukce nelze diskutovat.  
Z dodavatelského pohledu je velmi negativnČ hodnocena doba trvání aukce. Je sice 
dostateþný þas na zpracování nabídky, ale samotná aukce, probíhající v Ĝádech desítek 
minut, nedává dodavateli dostatek þasu pro navržení ekonomicky výhodnČjšího 
alternativního Ĝešení, pokud je nutnost konzultace napĜ. s projektantem.  
Je také kritizován pĜípad aukce, která je tvoĜena jednotlivými položkami výkazĤ výmČr. 
Stavba se skládá z množství položek, a pokud se soutČží na jednotkové ceny ve výkazu 
výmČr, nelze snižováním ceny postihovat jednotlivé položky. Alternativa procentních 
slev z výkazĤ výmČr také není vhodná, protože ne ze všech položek lze dát stejnou 
procentuální slevu.  
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7. NÁVRHY NA ZAJIŠTċNÍ BEZPROBLÉMOVÉHO 
PRģ%ċHU E-AUKCE 
Na základČ informací, které vyplývají z dotazníkového šetĜení a závČUĤ pĜípadových 
studii, je navrženo nČkolik opatĜení na zajištČní bezproblémového prĤEČhu 
elektronických reverzních aukcí.  
Pro zajištČní bezproblémového prĤEČhu elektronické aukce je nutné pĜesnČ specifikovat 
SĜedmČt aukce vþetnČ materiálĤ apod. To lze zajistit tím, že k projektové dokumentaci 
bude pĜiložen slepý položkový rozpoþet. KromČ pĜiložení slepého položkového 
rozpoþtu lze pĜedmČt aukce blíže specifikovat napĜíklad i pĜiložením technických listĤ 
materiálĤ nebo popisem technických standardĤ.  
Pokud by pĜedmČt aukce nebyl pĜesnČ specifikován, hrozilo by, že nČkteĜí z úþastníkĤ si 
poptávaný pĜedmČt jinak vyloží a tím pádem provedou špatné ocenČní, které povede 
k nemožnosti porovnání nabídek.  
3Ĝi vČtších objemech e-aukcí doporuþuji pro zjednodušení a tedy ušetĜení þasu 
nesoutČžit na jednotkové ceny výkazu výmČr, ale na cenu za celou zakázku. Interní 
kalkulace firem jsou složitČjší než položky výkazĤ výmČr, jde tedy o zjednodušení, 
které úþastníkĤm usnadní snižování ceny zakázky.  
Doporuþuji také více využívat multikriteriální hodnocení, což zajistí úþastníkovi          
e-aukce možnost vyjádĜit se nejen k cenČ zakázky. Kritéria jako doba splatnosti faktur, 
záruþní doba apod. by mČlo doplnit kritérium maximálního finanþního limitu víceprací. 
Toto kritérium mĤže být nastaveno jako fixní i jako volitelné. Jeho zaĜazením se 
poĜadatel mĤže bránit velkým objemĤm víceprací.   
Návrhem vedoucím ke zlepšení elektronických reverzních aukcí je delší prĤEČh aukce, 
srovnatelný s délkou prĤEČhu aukce u prodeje nemovitostí, které probíhají v Ĝádu dní. 
Výhodou tohoto opatĜení by mohla být možnost zapojit i uchazeþe, kteĜí nemají velkou 
administrativní základnu. Vhodné je hlídat v prĤEČhu zadávacího kola, zda úþastníci 
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vkládají nabídky, pĜípadnČ jim telefonicky pĜipomenout termíny vložení, þas soutČžního 
kola aukce, apod.  
Další výhodou je prostor pro návrhy alternativních technických Ĝešení, které jsou 
ekonomicky výhodnČjší. Je ale nutné vždy pĜedem stanovit možnosti variantního Ĝešení. 
Tato možnost by mČla být zmínČna v pozvánce k elektronické aukci, resp. v zadání 
aukce.  
3Ĝi delším prĤEČhu aukce je také možnost jednat s jednotlivými soutČžícími o smlouvČ o 
dílo a všeobecných obchodních podmínkách. Úþastníci mají také možnost si pĜedem 
SĜipravit plán, jak soutČžit.  
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8. ZÁVċR 
Diplomová práce pojednávala o problematice použití elektronických reverzních aukcí 
ve stavební praxi. Cílem této práce bylo analyzovat využívání elektronických reverzních 
aukcí ve stavebnictví. Výstupem práce je vyhodnocené dotazníkové šetĜení a následný 
návrh doporuþení, která by mohla pomoci zajistit bezproblémových prĤEČh 
elektronických reverzních aukcí ve stavebnictví.  
Pro zjištČní tČchto informací bylo nutné prostudovat témata týkající se podnikového 
nákupu a aukcí. DĤležitým úkolem bylo provedení dotazníkového šetĜení a pĜípadových 
studií.  
Z výsledkĤ dotazníkového šetĜení a pĜípadových studií vyplývá velká neoblíbenost 
elektronických reverzních aukcí mezi jejich úþastníky, i když je vČtšinou vnímán jako 
SĜehledný nástroj, který je transparentní, tak 80 % respondentĤ z Ĝad úþastníkĤ e-aukcí 
dává pĜednost tradiþním zpĤsobĤm poptávání.  
V souvislosti s dotazníkovým šetĜením bylo stanoveno pČt výzkumných hypotéz, ze 
kterých mimo jiné vyplynulo, že poĜadatelé elektronických reverzních aukcí spatĜují 
v používání e-aukcí více benefitĤ a ménČ nevýhod než jejich úþastníci. Také lze 
odvodit, že velikost firmy nemá vliv na její úþast v e-aukcích. E-aukcí se úþastní ve 
stejné míĜe velké i malé firmy. Pokud ale mají firmy urþit preference, je zde již patrný 
rozdíl. Velké firmy dávají spíše pĜednost elektronickým reverzním aukcím, naopak malé 
a stĜední firmy dávají pĜednost tradiþnímu výbČrovému Ĝízení.  
NejvČtším problémem, který je spojen s používáním elektronických reverzních aukcí ve 
stavebnictví, se tedy zdá tedy být jejich neoblíbenost mezi stavebními firmami a tedy 
neochota firem se e-aukcí úþastnit.  
Tyto problémy by mohly být vyĜešeny opatĜeními, která by úþastníkĤm usnadnila úþast 
na elektronických reverzních aukcích. Velmi dĤležité je pĜesnČ specifikovat pĜedmČt 
aukce, aby nemohlo dojít k rozdílnému výkladu napĜ. technických požadavkĤ a 
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následnému špatnému ocenČní. Také je vhodné využívat multikriteriální hodnocení pro 
porovnání nabídek nejen z cenového hlediska.  
Dalším vhodným opatĜením je zajistit dostateþný þas úþastníkĤm na pĜípravu a to v Ĝádu 
QČkolika dnĤ. BČhem tohoto þasu mohou úþastníci kromČ jiného napĜ. navrhnout 
ekonomicky výhodnČjší Ĝešení.  
V souþasné dobČ ve stavebnictví v ýeské republice není používání elektronických 
reverzních aukcí rozšíĜeno tak, jako v jiných odvČtvích. Vzhledem k prokazatelným 
finanþním úsporám lze ale pĜedpokládat postupný nárĤst poþtu firem, které k jejich 
používání pĜistoupí.   
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